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 Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh dimensi kredibilitas 
dari model iklan terhadap niat beli konsumen. Selain itu, penelitian ini juga 
menguji perbedaan kredibilitas antara model iklan selebriti dan model iklan 
spokesperson. Sampel penelitian adalah mahasiswa Universitas Atma Jaya 
Yogyakarta yang pernah melihat dan mengamati iklan Floridina Orange dan 
NutriSari. Teknik pengambilan sampel dilakukan dengan purposive sampling. 
Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan membagikan kuesioner 
pada 200 responden. Penelitian ini menggunakan alat analisis regresi linier 
sederhana, regresi linear berganda, dan uji Paired Sample t-Test dengan bantuan 
program SPSS versi 16. Hasil penelitian menunjukkan bahwa daya tarik 
(attractiveness), kepercayaan (trustworthiness), dan keahlian (expertise) model 
iklan selebriti dan spokesperson berpengaruh terhadap niat beli konsumen. Selain 
itu, model selebriti memiliki daya tarik yang lebih kuat dari spokesperson dan 
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